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So nutzen Sie dieses Buch

Die folgenden Elemente erleichtern Ihnen die Orientierung
im Buch:
Beispiele

In diesem Buch finden Sie zahlreiche Beispiele, die die ge-
schilderten Sachverhalte veranschaulichen.

Definitionen
Hier werden Begriffe kurz und prdgnant erlautert.

' Die Merkkasten enthalten Empfehlungen und hilfreiche
Tipps.

Auf den Punkt gebracht

Am Ende jedes Kapitels finden Sie eine kurze Zusammen-
fassung des behandelten Themas.
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Vorwort

,Wenn du denkst, dass du etwas bist,

hast du aufgehért, etwas zu werden.”
Eric Frenzel

Als sie noch ein kleines Kind war, hat sie den Moment
schon oft gelibt. Dann namlich, wenn sie auf ihrem Stock-
bett im Kinderzimmer stand, die Hande hochreckte und
jubelte — in Gedanken mit einer Goldmedaille um den Hals.
Bei den Olympischen Winterspielen in Pyeongchang wurde
aus einem Kindheitstraum dann Realitat: Die 24 Jahre alte
Biathletin Laura Dahimeier holte sich ihren Olympiasieg. Dass
die Olympiasiegerin im Sprint die erste olympische Medaille
ihrer Karriere und die erste fUr das deutsche Team bei den
Spielen holte, ist neben ihrem sportlichen Kénnen vor al-
lem auch ihrer mentalen Starke zuzuschreiben. Auf diesen
Moment, so berichtet die Sportlerin, habe sie hingefiebert
und hingearbeitet. Aufmerksam und konsequent hat sie
sich nicht nur auf der Piste, sondern auch in ihrem Kopf auf
den Sieg fokussiert und damit programmiert. Und in dem
Augenblick, als es darum ging, trotz sibirischem Wind am
SchieBstand die beste Leistung abzurufen, verlor sie eben
nicht die Nerven oder kapitulierte wie so manch anderer,
sondern war die Ruhe selbst. Treffer Nummer funf. Ihre
Starke war der SchlUssel zum Sieg. Wie also hat die Meis-
terschitzin diese riesige Herausforderung bestehen kénnen?
Auf die Frage des Reporters erklart sie, dass sie eigentlich
alles genauso macht hat wie im Training: immer konzentriert
bleiben, immer nur an die ndchste Aufgabe denken und hell-
wach sein. ,Der Unterschied zum Wettkampf ist eigentlich
nur der Kopf”, sagte sie. ,,Manchmal schleichen sich schon
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Gedanken ein, aber sie muss man wieder gehen lassen.”
Der Kommentar des Journalisten: ,,Das hort sich so leicht
an, aber kaum einer kann es” (Dieterle 2018).

Im Vertrieb sind Sie von dieser Situation gar nicht so weit
entfernt. Auch Sie kennen vermutlich den Druck in Gespra-
chen, Verhandlungen oder zeitnahen Vertragsabschlissen,
in denen es wirklich darauf ankommt. Oder die innere Stim-
me, die gerade in schwierigen Situationen plétzlich so laut
wird. Die mentale und emotionale Starke der Top-Athleten
kénnten Sie auch im Verkauf gut gebrauchen? Worauf war-
ten Sie? Lernen Sie von den Besten! Und arbeiten Sie an
lhrer Personlichkeit! Horen Sie auf, zu jammern und standig
zurlickzuschauen! Werden Sie aktiv — hier und jetzt! Denken
Sie groB3! Und sehen Sie sich.am Ziel!

Ich durfte in der Arbeit mit zahlreichen Spitzensportlern,
Bundestrainern und Nationalmannschaften von den Bes-
ten lernen. Impulse aus dieser Zusammenarbeit, mentalen
Techniken und Strategien aus dem Spitzensport gebe ich an
andere Zielgruppen, u.a. in-der Wirtschaft, weiter. Davon
profitieren Unternehmer, Manager, Filhrungskrafte und Vor-
stande — und zunehmend auch diejenigen, die im Verkauf
und Vertrieb beschaftigt sind.

Dieses Buch ...
e ... ergriindet die Quelle thres Erfolgs: lhre Personlichkeit.

e ... hilft lhnen, aus Niederlagen zu lernen und daraus Lern-
erfahrungen, Erkenntnisse und einen neuen Ansporn zu
gewinnen.

e ... zeigt Ilhnen einen gesunden Umgang mit Stress und
Druck.

e ... weiht Sie ein in die Erfolgstipps der Erfolgreichen.



Vorwort I

Ich gebe ihnen Impulse mit, wie Sie Ihr volles Leistungspo-
tenzial nutzen kénnen. Das bedeutet gerade im Vertrieb, lhr
Vertrauen in die eigene Person, Ihren Glauben an lhre Még-
lichkeiten und Ihre Starken zu starken. Wissen Sie um lhre
Gabe, Menschen zu erreichen und zu Uberzeugen? Haben
Sie Kontakt zu lhrer Dynamik und Power, Ihrer Emotionalitat
und Empathie? Oder machen Sie sich oft selbst klein oder
werten sich sogar selbst ab?

Dabei konnen Sie nur profitieren — indem Sie endlich in
positives Fahrwasser geraten, mit einem Schuss Dankbar-
keit in Kundengespréache reingehen, dankbar sind fur Ihr
personliches Wachstum, stolz sind auf alles, was Sie schon
erreicht haben, und optimistisch nach vorne schauen. Martin
Seligman hat in'einer Studie herausgefunden, dass optimis-
tische Versicherungsvertreter im ersten Jahr acht Prozent
mehr Umsatz machten als ihre pessimistischen Kollegen. Im
zweiten Jahr sogar 31 Prozent. Chade-Meng Tans Schluss-
folgerung daraus: ,,Das zu erfahren tberraschte mich nicht.
SchlieBlich gibt es viele Tatigkeiten, etwa im Verkauf undin
der Kundenbetreuung, bei denen die emotionale Kompe-
tenz ganz offensichtlich einen groBen Unterschied macht”
(Tan 2015, S.35).

Mentale Starke befahigt zu herausragenden beruflichen Leis-
tungen. Um Spitzenleistungen zu erreichen, braucht es also
weit mehr als bloBen Intellekt, viel Flei3, verniinftige Stra-
tegien, viele Kontakte, das Wissen um Produktvorteile und
-eigenschaften, eine gute Rhetorik und groBes Fachwissen.
Es braucht eine optimistische Verkauferpersonlichkeit. Wie
klingt das fur Sie — wie ein durchaus erstrebenswertes Ziel?
Als Expertin fir mentale Starke, Selbstfiihrung und Motiva-
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tion begleite ich Sie auf ihrem Weg zu positiven Kunden-
beziehungen, Erfolg, Motivation und Arbeitszufriedenheit.

Ich freue mich, dass ich Peter Zach als Sparringspartner und
Interviewpartner fur das Buch gewinnen konnte. Als dieses
Buch gerade in seinem Entstehungsprozess war, konnte ich
mit ihm ein ausfuhrliches Interview fiihren. Seit 20 Jahren
ist er in der IT-Branche daheim, davon 15 Jahre im Losungs-
vertrieb. Urspriinglich Key Account Manager bei Siemens, ist
er seit nunmehr seit elf Jahren bei ACP IT Solutions AG in
Oberbayern tatig, davon drei Jahre als Key Account Mana-
ger und Leitung Vertrieb, seit acht Jahren Vorstand fur die
Ressorts Vertrieb, Marketing, Business Development und
HR. Das Gesprach mit dem hochkaratigen Vertriebsvorstand
findet im Buch immer wieder Raum. , Der richtige Riecher
fur das Geschaft, insbesondere das von morgen, der Wille
zur permanenten Weiterentwicklung meiner Person, meiner
Fahigkeiten und meines Fachwissens waren und sind bis
heute die Grinde meines Erfolges”, sagt Zach. ,Ich bin der
Meinung, man kann weniger auf den Beruf an sich stolz sein
als auf die Art, wie man ihn lebt und ausfihrt. Ich liebe es,
zu verkaufen, und bin stolz auf den Erfolg, den ich damit
habe.”

Lieben Sie es, zu verkaufen? Sind Sie stolz auf das, was Sie
tun? Schauen Sie zufrieden auf lhre Leistungen und lhren
Erfolg? Falls es momentan noch nicht der Fall ist, dann hof-
fe ich, dass es nach der Lektlre des Buchs so sein wird. Ich
wunsche Ihnen viel Spal3 auf der Entdeckungsreise zu lhrer
ganz besonderen Verkduferpersonlichkeit!

lhre Antje Heimsoeth



